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,Branche wartet auf
eine Initialziindung"”

Andreas Adam, Geschaftsfihrer der Vertriebsberatung Ajco Solutions, tiber die

DIN 77230, das Zaudern von Geldhausern bei ihnrem Einsatz sowie Chancen und

Grenzen der Finanznorm.

Herr Adam, Thr Unternehmen hat die Finanznorm,
kurz fiir die 2019 veroffentlichte DIN 77230, ,,Basis-
Finanzanalyse fiir Privathaushalte“, mitentwickelt. Nun
haben Sie dazu 50 Experten aus der Finanzbranche befragt.
Was ergab die Erhebung?

Die Branche befindet sich im Meinungsbildungsprozess. Das
Thema ist bei nahezu allen Unternehmen auf dem Tisch, bei
der strategischen Relevanz herrscht jedoch noch Un-
einigkeit. Aktuell kann noch niemand serids prognostizie-
ren, ob sich die DIN wirklich als Marktstandard durchsetzt.
Allerdings sehen jeweils tiber 60 Prozent der Umfrageteil-
nehmer in der Riickgewinnung des verlorenen Verbraucher-
vertrauens sowie der Verbesserung der Beratungsqualitit ei-
nen potenziellen Mehrwert der Finanznorm. Das belegt,
dass Branchenvertreter hier offensichtlich noch Handlungs-
bedarf sehen.

Noch beraten nicht viele Banken und Sparkassen nach der
DIN 77230, obwohl Normen und Giitesiegel fiir Kunden
hierzulande eine lieb gewonnene Entscheidungshilfe
darstellen. Warum tun sich Finanzdienstleister schwer
mit der Anwendung?

Die DIN 77230 ist als Giitesiegel noch nicht bei den Verbrau-
chern angekommen. Hier muss noch erheblich investiert wer-
den, damit sich eine positive Markenwirkung entfaltet und in
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steigendem Absatz beim jeweiligen Finanzinstitut nieder-
schldgt. Da die DIN ein offentlich zugdngliches Gut ist,
wiirden sofort alle Wettbewerber, die ihrerseits die DIN an-
wenden, von der Marketing-Arbeit profitieren. Das ist das
klassische Trittbrettfahrerproblem. Und solange noch gar
nicht klar ist, ob sich die DIN nachhaltig am Markt durchset-
zen wird, scheuen Unternehmen grofiere Investments noch.
Was konnte zu einem vermehrten Einsatz der Finanznorm
fithren?

Die Branche wartet auf eine Initialziindung. Das kénnte ei-
ne konzertierte Marketing-Offensive von mindestens vier
oder flinf Branchengroflien oder aber auch eine weitere regu-
latorische Initiative sein, die die Finanznorm beispielsweise
als moglichen Maf3stab fiir verbraucherorientierte Beratung
definiert.

Sie glauben, die Norm versetzt Banken und Sparkassen
in die Lage, ihren Kunden einfacher und giinstiger
Versicherungen anzubieten als bisher. Warum?

Die DIN ist eine Norm und als solche ein Instrument der
Standardisierung. Wie jede Standardisierung zielt auch die
DIN auf eine Vereinfachung des Geschifts ab. Diese Einfach-
heit in der Anwendung hat eine Reihe von Vorteilen: Ein von
Bankberatern oft als komplex wahrgenommenes Thema
wird entmystifiziert. Die Beriihrungsangste der Bankbera-
ter werden somit abgebaut. Der Gespréchseinstieg bei Kun-
den wird erleichtert, da die DIN entlang der Kundenpriori-
taten durch das Beratungsgesprach fithrt und dieser Vorgang
einheitlich ist. Der Verdacht der Kunden eines kiinstlich her-
beigeredeten Produktbedarfs wird entkriftet, Kundenein-
winde gegeniiber den resultierenden Produktvorschliagen
werden abgebaut. Das erleichtert den Abschluss. Einheitliche
Standards vereinfachen dariiber hinaus das Management
von Schnittstellen, sei es nun beim Wechsel eines Kunden
von einem digitalen Kanal in die Filiale oder die Ubergabe
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eines Kunden vom Bankberater zum Versicherungsspezia-
listen. Standards stellen sicher, dass ein Kunde am Ende zu
konsistenten Beratungsergebnissen kommt, unabhéngig von
der gewahlten Customer Journey.

Ist das alles, was die Norm zum Ausbau des Allfinanz-
Geschifts beitragen kann?

Nein. Letztlich wird tiber eine derart standardisierte Bera-
tungsleistung auflerdem der Einsatz von Quereinsteigern im
Vertrieb erleichtert. In Zeiten leer gefegter Arbeitsmarkte ist
das ein durchaus gewichtiges Argument.

Wiirde unter dem Einsatz von Quereinsteigern fiir
die Versicherungsvermittlung in Banken nicht die
Beratungsqualitit leiden?

Im Gegenteil, die DIN 77230 konzentriert sich als Basisana-
lyse auf die finanzielle Grundausstattung eines tiblichen Pri-
vatkunden. Diese umfasst klar abgegrenzte Bedarfsfelder, die
iber den Einsatz eines gut strukturierten Regelwerks zu pri-
orisieren sind. Sofern eine Bank hinter jeden Bedarf eine ein-
deutige Produktempfehlung hingt, ist ein solcher Rahmen
ideal fiir einen Quereinsteiger, weil so eine ausreichende
Mindestqualitat der Beratung sichergestellt ist. Natiirlich
sind flankierend geeignete organisatorische Rahmenbedin-
gungen zu schaffen. Dabei meine ich Steuerungs- und Fiith-
rungsinstrumente ebenso wie die technische Unterstiitzung
durch einfache Beratungs-Apps.

Viele Geldinstitute arbeiten bereits mit Beratungskonzepten.
In diesem Zusammenhang fillt oft das Wort ,,ganzheitlich®.
Demnach miissten sie auch den Versicherungsschutz der
Kunden beleuchten. Warum spielt der Versicherungsvertrieb
in Banken bislang trotzdem nur eine untergeordnete Rolle?
Solange sich auf anderen Geschéftsfeldern, insbesondere
dem Kreditgeschift, noch auskommlich Geld verdienen lief3,
war die Erzielung zusatzlicher Provisionserldse aus dem Ab-
satz von Versicherungsprodukten fiir Banken nicht existen-
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ziell. Entsprechend untergewichtet waren auch die korres-
pondierenden Zielvereinbarungen mit Bankberatern. In den
vergangenen Jahren konnten riicklaufige Zinsertrdge noch
durch Gebiithrenerhdhungen und buchhalterische Einmalef-
fekte kompensiert werden. Mittlerweile bestimmen wieder
Bekanntmachungen grofier Kostensenkungsrunden die
Schlagzeilen. Die klassischen Mittel des Ertragsmanage-
ments scheinen im Privatkundengeschift nun an ihre Gren-
zen zu stoflen. Es braucht wieder eine glaubhafte Wachs-
tumsstory.

Abgesehen von einem Einsatz der Finanznorm, wie
konnten Banken und Sparkassen das Fremdeln mit dem
Versicherungsvertrieb noch iiberwinden?

Jede Bank ist heute angehalten, das eigene Geschéiftsmodell
zu hinterfragen. Die Plattformokonomie weist hier den Weg.
Kunden erwarten leistungsstarke, kostengiinstige und vor al-
lem produzentenunabhingige Angebote komfortabel aus ei-
ner Hand. Demzufolge miissten Banken anstreben, sich als
produktneutrale Dienstleistungsplattform zu positionieren.
Wer nur eigene Produkte oder die Produkte eines einzigen
Versicherungspartners anbietet, wird dies nur sehr schwer
glaubhaft vermitteln kénnen. Und wer dies nicht mit smart
digitalisierten Prozessen verbindet, wird weder die erforder-
liche Qualitatsanmutung beim Kunden erreichen, noch das
geforderte Leistungsniveau zu 6konomisch tragfahigen Kos-
ten liefern kénnen. Die DIN bietet hier eine ganze Reihe von
Ansatzpunkten, um diese Herkulesaufgabe zu meistern. Da-
mit wére sie weniger als marketingwirksames Giitesiegel,
sondern viel eher als Katalysator der unvermeidbaren digi-
talen Transformation einer Bank zu verstehen. u

Die Fragen stellte Stefanie Hiithig.

BANKMAGAZIN EXTRA

2



IMPRESSUM: SONDERAUSGABE IN KOOPERATION MIT
ajco solutions GmbH, Mannheimer Strafe 105,

68535 Edingen-Neckarhausen;

Springer Fachmedien Wiesbaden GmbH,

Postfach 1546, 65173 Wiesbaden,

Amtsgericht Wiesbaden, HRB 9754, USt-IdNr. DE81148419

GESCHAFTSFUHRER: Stefanie Burgmaier, Joachim Krieger, Juliane Ritt
HEAD OF CORPORATE SOLUTIONS: Markus Bereszewski
PROJEKTMANAGEMENT: Anja Trabusch

TITELBILD: © N-Media-Images — Fotolia

BANKMAGAZIN EXTRA



